5. Werbung

M arketing ist mehr als Werbung —aber Werbung ist eine
tragende Saule des Marketing-Instrumentariums.
Dieses Kapitel behandelt Grundzlige der Werbung, deren
Planung, den zeitlichen, raumlichen sowie zielorientierten
Einsatz, stellt verschiedene Werbemittel und Methoden vor,
insbesondere im Fallbeispiel ,Direktwerbung”, und enthalt
zahlreiche praktische Tipps und Empfehlungen wie zum
Beispiel die Checkliste zum Werbebrief.

Benchmark: Werbung von Busunternehmen

B Busunternehmen werben zum falschen Zeitpunkt.

B Busunternehmen werben zu selten, wenig nachhaltig.

B Busunternehmen umwerben vorrangig eigene, tradierte
Kundensegmente.

B Busunternehmen werben emotionslos.

B Busunternehmen werben mit Bussen und Leistungs-
bestandteilen, ohne die psychologischen Grundbedurf-
nisse des Reisenden anzusprechen.

B Busunternehmen werben mit zu viel Text (Bleiwtsten,
zu wenig Bilder).

B Busunternehmen koppelnsich nicht genug an Trends an.

B Die Werbung vieler Busunternehmen wirkt zu haus-
backen, zu kompliziert und beschreibt oft Dinge, die
man selbst fur wichtig halt, die aber kein wirkliches
Kaufsignal aussenden.

Diese Liste lieBe sich beliebig verlangern. Sie spiegelt
Beitrage von Seminarteilnehmern zum Thema Werbung
und Marketing des Verfassers und des jahrlichen ,Tag der
Bustouristik” wider. Obwohl es auch sehr viel Beispiele po-
sitiver, origineller Werbung gibt, eignet sich die o.a. Liste
als Benchmark zur Optimierung. Tatsache ist: Busunterneh-
men investieren erhebliche Betrage in die Werbung. Viele
planen deren Einsatz jedoch nicht so sorgfaltig, wie sie es
etwa bei dem Kauf eines Busses, seiner Ausstattung, den
Reifen, dem Dieseleinkauf oder der Werkstattausristung
praktizieren. Wir wollen, dass Konsumenten durch uns Be-
friedigung ihrer bewussten und unbewussten Bedurfnisse
finden. Dieses Ziel muss in der Werbung vermittelt werden.
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Werbung hat etwas mit Psychologie zu tun.
Want appeal — Kaufanreiz wecken:

Wir verkaufen keine Busse.

Wir verkaufen keine Hotels.

Wir verkaufen keine Stadt,

keine Lander, Inseln, Routen ...

Wir verkaufen Reisen.

Wir verkaufen Nutzen und Bedurfnisbefriedigung.
Wir verkaufen Gefuhle.

Wir wollen Lust auf Reisen mit uns wecken.

An dieser Stelle kann wegen der gebotenen Kurze keine
ausfuhrliche Abhandlung Uber KundenbedUrfnisse und
deren Befriedigung erfolgen, aber hier folgen einige
Grundlagen fiur den psychologischen Laien:

Menschen haben Bediirfnisse.

Sofern es sich nicht um eine bloBe Beférderung von
A nach B handelt (bei der zum Beispiel Preis, Sicherheit,
Punktlichkeit und Komfort vorrangig sind), geht es bei
Reisen um die Befriedigung mehrstufiger, verschieden-
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